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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan menganalisis potensi dan kondisi faktor-faktor yang 
mempengaruhi daya saing pasar tradisional dan merumuskan strategi yang dapat 
dilakukan pasar tradisional untuk meningkatkan daya saingnya. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif kualitatif dengan 
menggunakan pendekatan porter’s diamond untuk menganalisa potensi yang 
mempengaruhi daya saing pasar tradisional dan analisis SWOT untuk menyusun 
strategi dalam meningkatkan daya saing pasar tradisional. 
Berdasarkan hasil analisis porter’s diamond didapatkan bahwa potensi-potensi 
yang mempengaruhi daya saing pasar tradisional adalah 1) kondisi faktor: letak 
yang strategis, jumlah toko yang banyak di setiap daerah dan jenis barang 
dagangan yang di jual merupakan kebutuhan pokok. 2) kondisi permintaan: 
pembeli utama adalah warga sekitar, bertambahnya jumlah penduduk dan 
meningkatnya pendapatan perkapita bisa menjadi peluang dan ancaman bagi toko 
kelontong. 3) Strategi perusahaan, struktur dan persaingan: brand image toko 
kelontong yang menjual produk dengan harga murah, dan kedekatan emosional 
antar penjual dan pembeli. 4) Industri pendukung dan terkait: banyaknya toko 
grasir yang serupa sehingga memudahkan dalam mendapatkan barang dagangan 
dan sebagian barang dagangan disuplay oleh prodsen. 5) Peran pemerintah: 
pemerintah setempat dinilai kurang maksimal dalam mengimplementasikan Perda 
No 3/2011. Hal ini  tentu berdampak pada penataan letak toko modern 
(minimarket) yang berdekatan dengan toko kelontong dan letak toko modern yang 
berada di sistem jaringan jalan lingkungan. 6) Peran kesempatan: konsumen mulai 
selektif dalam memilih tempat belanja. 
Strategi yang dapat direkomendasikan adalah 1) Strategi S-O (Comparative 
Advantages): membangun konsep one stop shopping dan tetap menggunakan 
sitem tradisional, tidak swalayan. 2) Strategi S-T (Mobilization) menjaga dan 
menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan, pertahankan imege toko dan 
membuat standarisasi pelayanan. 3) Strategi W-O (Divestment/Investment): 
memanfaatkan bantuan KUR dan laba penjualan untuk memperbaiki kekurangan 
toko serta memperluas jaringan dan mencari pasokan barang di tempat yang 
murah. 4) Strategi W-T (Damage Control): meningkatkan kualitas pelayanan 
sebagai upaya dalam mempertahankan pelanggan, dan membuat standarisasi 
pelayanan. 
Kata kunci: Pasar tradisional, pasar modern, daya saing, strategi. 
Abstract 
This study aims to analyze the potential and condition of factors that affect 
traditional market’s competitiveness and formulate strategies that can be done by 
traditional markets to improve their competitiveness. The method that used in this 
research is descriptive qualitative analysis by using porter's diamond approach to 
analyze potential that affect traditional market’s competitiveness and SWOT 
analysis to develop strategies in increasing traditional market’s competitiveness. 
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Based on the results of porter's diamond analysis, it is found that the potentials that affect 
the competitiveness of traditional markets are 1) the factor conditions: strategic location, 
the number of stores in many regions and the types of products that are sold which are 
basic necessities. 2) demand conditions: main customers are local people, the increase of 
population and per capita income can be an opportunity and a threat to grocery stores. 
3) Company strategies, structures and competitions: brand image of a grocery store that
sells products at low prices, and emotionally close between sellers and customers. 4) 
Supporting and related industries: the number of similar wholesale stores that make it 
easier to get the product and some products supplied by producers. 5) The role of 
government: local government is considered not really maximal in implementing 
Regulation No. 3/2011. This certainly has an impact on the location setting of the modern 
stores (minimarket) which are located close to the grocery store and the location of the 
modern store located in the environmental road network system. 6) Role of opportunity: 
consumers begin to selectively choose where to shop. 
Strategies that can be recommended are 1) S-O Strategy (Comparative Advantages): 
build the concept of “one stop shopping” and keep using traditional systems, not modern 
markets. 2) The S-T Strategy (Mobilization) keeps and maintains good relationships with 
customers, keeps the store’s image and making service standards. 3) W-O Strategy 
(Divestment / Investment): utilize KUR and sales profit to improve store deficiencies and 
expand network and look for supply of goods in low-cost places. 4) W-T strategy 
(Damage Control): improving service quality as an effort to keep customers and making 
service standards. 
Keywords: Traditional Markets, Modern Markets, Competitiveness, Strategy. 
1. PENDAHULUAN
Industri ritel merupakan industri yang strategis bagi perkembangan ekonomi 
Indonesia. Karakteristik industri ritel yang tidak begitu rumit membuat sebagian 
besar rakyat Indonesia terjun ke bisnis ritel. Bisnis ritel di Indonesia dapat dibedakan 
menjadi dua kelompok besar, yakni ritel tradisional dan ritel modern. Berdasarkan 
data Global Ritel Development Index 2017, nilai penjualan ritel Indonesia mencapai 
US$ 350 miliar atau sekitar Rp 4,6 kuadriliun. Angka ini jauh di atas nilai penjualan 
ritel negara-negara di kawasan Asia Tenggara (ASEAN) lainnya. Ditengah 
berkembangnya bisnis ritel di Indonesia terdapat indikasi bahwa industri ritel 
nasional lebih didorong oleh pemain baru yaitu ritel modern dibandingkan dengan 
ritel tradisional. Pertumbuhan ritel modern dinilai akan mendorong terciptanya  
dakkkk 
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perubahan penguasaan pangsa pasar ritel dari pasar tradisional ke arah pasar 
modern. 
Menyikapi persaingan industri ritel yang terjadi di Indonesia saat ini, peneliti 
melakukan penelitian terkait faktor-faktor yang mempengaruhi daya saing 
ritel tradisional terhadap ritel modern. Penelitian ini dilakukan di daerah 
Sukoharjo, hal ini dikarenakan pertumbuhan ritel tradisional dengan ritel 
modern di daerah Sukoharjo tidak berimbang. Apabila ritel tradisional tidak 
segera memperkuat posisinya untuk meningkatkan daya saingnya, perlahan 
tapi pasti pergeseran minat masyarakat dalam berbelanja akan cenderung 
beralih dari ritel tradisional ke ritel modern, meskipun hal ini mungkin tidak 
akan terjadi hingga 100% karena ritel tradisional masih memiliki 
langganannya terutama masyarakat kelas bawah. Apabila ritel tradisional 
dapat memanfaatkan kesempatan dan peluang tersebut untuk berusaha lebih 
kreatif dalam meningkatkan daya saingnya, pergeseran belanja konsumen 
dari ritel tradisional ke pasar modern dapat diminimalisir. Hasil penelitian ini 
tentunya sangat bermanfaat untuk pengembangan pasar tradisional dalam 
rangka meningkatkan daya saingnya.  
Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, maka rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah  bagaimana potensi dan kondisi faktor-faktor yang 
mempengaruhi daya saing pasar tradisional serta strategi apa yang dapat 
diterapkan dalam meningkatkan daya saing pasar tradisional. Tujuan dari 
penelitian ini adalah menganalisis potensi dan kondisi faktor-faktor yang 
mempengaruhi daya saing pasar tradisional serta merumuskan strategi yang 
dapat dilakukan pasar tradisional untuk meningkatkan daya saingnya. 
2. METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan data primer yaitu melalui wawancara untuk 
mengetahui potensi daya saing serta perumusan strategi yang dapat 
diterapkan untuk meningkatkan daya saing pasar tradisional dengan pihak-
pihak terkait yaitu pedagang pasar tradisional. Data sekunder yang digunakan 
berupa laporan hasil penelitian terkait, jurnal, internet, serta sumber-sumber 
lainnya. 
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Pasar tradisional yang menjadi objek penelitian adalah toko kelontong dalam 
kaitannya dengan daya saing toko kelontong terhadap pasar modern 
(minimarket) di Sukoharjo. Subjek dari penelitian ini adalah pedagang atau 
pelaku usaha toko kelontong. Data yang diperoleh kemudian dianalisis 
dengan menggunakan metode deskriptif kualitatif. Daya saing pasar 
tradisional dianalisis dengan alat analisis teori diamond porter’s, sedangkan 
untuk menganalisis strategi meningkatkan daya saing pasar tradisional di 
sukoharjo dengan alat analisis SWOT.  
Dalam penelitian ini dianalisis kondisi toko kelontong ke dalam enam 
komponen yang terdapat dalam teori Belian Porter (Porter, 1990). Enam 
komponen itu adalah : (1) Kondisi Faktor, (2) Kondisi Permintaan Domestik, 
(3) Industri terkait dan Industri Pendukung, (4) Struktur, Persaingan dan 
Strategi, (5) Peran Pemerintah dan (6) Peran Kesempatan. Setelah diketahui 
faktor-faktor dalam Sistem Berlian Porter. Enam komponen ini nantinya akan 
digunakan dalam analisis SWOT. 
Matriks SWOT merupakan alat pencocokan strategi yang dilakukan 
berdasarkan pengembangan empat jenis strategi, yaitu SO Strategy (Strategi 
Kekuatan-Peluang), ST Strategy (Strategi Kekuatan-Ancaman), WO Strategy 
(Strategi Kelemahan-Peluang), dan WT Strategy (Strategi Kelemahan-
Ancaman). 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Gambaran Umum Pasar Tradisional dan Pasar Modern di
Sukoharjo. 
Keberadaan minimarket yang terdapat di Sukoharjo merupakan fakta 
bahwa toko modern mulai mengancam toko kelontong. Dari salah satu 
sumber toko kelontong di daerah Grogol menceritakan bahwa sebelum 
adanya toko modern dagangannya terlihat penuh, namun setelah adanya 
toko modern di dekat toko miliknya barang dagangannya mulai sedikit 
berkurang. Pembangunan minimarket modern yang berada di pemukiman 
padat penduduk dianggap dapat membuat bangkrut toko kecil di 
sekitarnya. Salah satu pemilik toko di daerah Makam haji berpendapat 
bahwa seharusnya pembangunan minimarket cukup di pinggir jalan 
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utama (jalan besar). Pemilik toko tradisional lainnya yang berada di 
daerah Makam haji menanyakan peraturan pemerintah terkait jarak 
pembangunan toko modern dengan toko tradisional. 
Ada beberapa toko kelontong didaerah sukoharjo yang tidak mengalami 
penurunan penjualan pasca pembangunan toko modern di sekitarnya. Hal 
ini di karenakan penjual mulai memperhatikan konsumen dan peka 
terhadap persaingan di industri ritel. Beberapa penjual juga sudah mulai 
berbenah dan membuat inovasi dari berbagai hal agar tidak kehilangan 
pelanggannya. 
Berdasarkan hasil survey peneliti di ketahui bahwa toko kelontong yang 
mengalami penurunan penjualan setelah adanya minimarket di sebabkan 
oleh, penjual kurang peka dalam menghadapi persaingan. Hal ini dapat 
dilihat dari respon pedagang toko tradisional pasca berdirinya minimarket 
di sekitar tokonya. 
3.2 Potensi Yang Mempengaruhi Daya Saing Pasar Tradisional. 
Pendekatan porter’s diamond digunakan untuk menganalisa potensi-
potensi yang dapat meningkatkan daya saing pasar tradisional. 
Ilustrasiringkas dari analisis daya saing pasar tradisional dengan 
pendekatan porter’s diamond dapat dilihat pada Tabel 3.1 
a. Kondisi faktor.
Kondisi faktor yang berpengaruh terhadap daya saing toko kelontong
adalah letak toko yang berada dilingkungan padat penduduk, didukung
dengan jumlah toko kelontong yang lebih banyak dari pada
minimarket di setiap daerahnya. Barang yang dijual sebagian besar
adalah kebutuhan sehari-hari atau kebutuhan pokok.
b. Kondisi permintaan.
Konsumen utama toko kelontong adalah warga sekitar. Meningkatnya
pendapatan perkapita dan bertambahnya jumlah penduduk bisa
menjadi peluang bagi toko kelontong apabila konsumen lebih memilih
toko kelontong sebagai tempat belanja.
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Tabel 3.1 Analisis daya saing pasar tradisionaldengan pendekatan porter’s 
diamond . 
Komponen Faktor-faktor 
A. Kondisi Faktor Sumberdaya 
1.Sumberdaya Alam. • Letak toko klontong yang berada di tengah pemukiman masyarakat. ( + )
• Jumlah toko klontong yang lebih banyak dari pada minimarket pada setiap daerah.
( + )
• Barang – barang yang dijual merupakan kebutuhan pokok. ( + )
• Kelengkapan produk. ( - )
• Luas toko yang cenderung sempit. ( - )
• Lay uot toko yang kurang menarik. ( - )
• Tata letat barang-barang jualan yang terkesan sembarangan. ( - )
2.Sumberdaya Manusia. • Pedagang atau karyawan toko kelontong melayani pembeli dengan baik. ( + )
• Jumlah karyawan yang sedikit. ( +  )
3.Sumberdaya IPTEK. • Kurang  memanfaatkan teknologi dan internet dalm kegiatan jual-beli. ( - )
• Kurangnya informasi dan pengetahuan yang dimiliki pedagang toko kelontong. (
- )
4.Sumberdaya Modal. • kererbatasan modal menjadi kelemahan yang dimiliki pedagang toko kelontong. (
- )
• Adanya bantuan Kredit Usaha Rakyat (KUR). ( + )
5.Sumberdaya
Infrastruktur. 
• Tempat parkir yang sempit. ( - )
• Toko terkesan gelap kurang terang. ( - )
B. Kodisi Permintaan. 
1.Komposisi Permintaan
Domestik. 




• Pendapatan perkapita masyarakat yang terus meningkat. ( + )
• Jumlah kepala keluarga yang terus bertambah. ( + )
C. Industri Terkait dan Industri Pendukung. 
1.Industri Terkait. • Pedagang mudah dalam mendapatkan barang dagangannya secara grosir.  ( + )
• Banyaknya toko-toko retail baik tradisional maupun modern.( - )
2.Industri Pendukung. • Untuk beberapa jenis barang dagangan, disuplay langsung oleh produsen. ( + )
• Tidak ada kerjasama dengan produsen. ( - )
• Rantai distribusi terbilang panjang untuk beberapa jenis produk. ( - )
D. Struktur, Persaingan dan Strategi. 
1. Strategi. • Image toko kelontong yang dinilai menjual produk lebih murah. ( + )
• Pelayanan yang ramah. ( + )
• Adanya interaksi antar penjual da pembeli. ( + )
• Bisa hutang. ( + )
• Harga produk yang ditawarkan lebih murah. ( + )
• Pemasaran yang monoton. ( - )
• Lemahnya respon pedagang dalam menghadapi persaingan. ( - )
2. Persaingan. • Banyaknya jenis usaha di bidang retail baik modern maupun tradisional. ( - )
• Letak toko yang saling berdekatan. ( - )
3. Struktur • Pasar persaingan monopolistik. ( + )
E. Faktor 
Pemerintah. 
• Perpres No 112/2007 tentang Penataan dan Pembinaan Pasar Tradisional, Pusat
Perbelanjaan dan Toko Modern. ( - ).
• Permendag No 70/2013 tentang pedoman penataan dan pembinaan pasar
tradisional, pusat perbelanjaan dan toko modern. (+)
• Perda No 03/2011 tentang Penataan dan Pembinaan Pasar Tradisional, Pusat
Perbelanjaan dan Toko Modern di Sukoharjo (+)
F. Faktor 
Kesempatan. 
• Konsumen lebih selektif dalam memilih tempat berbelanja. ( + ) ( - )
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c. Strategi perusahaan, struktur dan persaingan.
Salah satu strategi yang dimiliki toko kelontong adalah Brand image
toko kelontong yang menjual produk dengan harga murah. Persaingan
industri retai mulai kompetitif di buktikan dengan banyak
bermunculan toko ritel baik tradisional maupun modern. Letak toko
modern dan tradisional yang salin berdekatan. Struktur pasar
persaingan industri retail adalah pasar persaingan monopolistik.
d. Industri pendukung dan terkait.
Banyaknya toko grosir yang serupa memudahkan toko kelontong 
dalam mendapatkan barang dagangan, sebagian barang dagangan di 
beli secara langsung di pasar dan disuplay oleh prodsen. Rantai 
distribusi untuk beberapa produk masih panjang, hal ini menyebabkan 
sebagian  harga barang di toko kelontong sedikit mahal. 
e. Peran pemerintah.
Pemerintah Kabupaten Sukoharjo secara khusus melahirkan sebuah 
perda No 03/2011 yang mengatur tentang penataan ritel tradisional dan 
modern. Namun pemerintah belum cukup tegas dalam menegakkan 
peraturan yang telah dibuat terbukti beberapa minimarket letaknya 
berdekatan dengan toko kelontong. 
f. Faktor kesempatan.
Konsumen mulai selektif dalam memilih tempat belanja. Tidak hanya 
faktor harga, konsumen juga mempertimbangkan faktor kenyamanan, 
dan kelengkapan produk. Faktor ini tentu bisa menjadi peluan dan 
ancaman bagi toko kelontong. 
3.3 Rumusan Strategi Meningkatkan Daya Saing Pasar Tradisional 
(Toko Kelontong). 
Dalam merumuskan strategi daya saing toko kelontong, alat analisis yang 
digunakan adalah Matriks SWOT. Berikut Strategi yang dihasilkan dari 
Matriks SWOT yang disajikan dalam gambar 3.2. 
a. Strategi S-O (Comparative Advantage).
1) Strategi One Stop Shoping.
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Salah satu faktor yang menjadi daya tarik toko adalah 
kelengkapan produk yang dijual. Dalam hal ini toko kelontong 
dapat menerapkan startegi one stop shoping dengan cara 
melengkapi produk. 
2) Tetap menggunakan pelayanan secara langsung (tradisional),
tidak swalayan.
Konsep pelayanan mempengaruhi banyaknya pajak yang harus
dibayar oleh setiap toko. Dalam hal ini ritel dengan menggunakan
konsep swalayan di kenakan pajak lebih mahal dari pada ritel
yang menggunakan pelayanan secara tradisional.
Gambar 3.2. Matriks analisis SWOT toko kelontong di sukoharjo. 
b. Strategi S-T (Mobilization).




1. Letak toko kelontong di tengah pemukiman.
2. Jumlah toko kelontong yang lebih banyak dari 
pada minimarket di setiap daerah. 
3. Produk yang dijual merupakan kebutuhan pokok.
4. Bertaambahnya kepala keluarga maka 
bertambahnya permintaan.
5. Adanya bantuan KUR.
6. Pembeli utama adalah warga sekitar.
7. Pendapatan perkapita masyarakat terus
meningkat. 
8. Sebagian barang dagangan disuplay langsung 
oleh produsen. 
9. Konsumen mulai selektif dalam memilih tempat
belanja. 
10. Pasar persaingan monopolistik
Ancaman (Treats) 
1. Banyaknya usaha  ritel 
(minimarket dan toko kelontong) 
yang beru bermunculan. 
2. Persaingan pemasaran yang ketat.
3. Utang pelanggan yang tidak di
bayar.
4. Konsumen mulai selektif dalam 
memilih tempat belanja.
5. Pasar persaingan monopolistik.
Kekuatan (Strenght) 
1. Hubungan yang kuat dengan 
pelanggan. 
2. Image toko yang menjual produk
dengan harga murah. 
3. Harga murah. 
4. Letak strategis. 
5. Bisa hutang. 
6. Pelayanan yang ramah. 
1. Membangun konsep One Stop Shoping.
(S1,S2,S3,S4,S5,S6,O1,O2,O3,O4,O5,O6,O7,O8,
O9,O10). 




1. Menjaga dan menjalin
hubungan yang baik dengan
pelanggan. (S1,S2,S6
,T1,T2,T3,T4).
2. Pertahankan imege toko 
dengan menjual barang 






1. Kelengkapan produk. 
2. Lay out toko. 
3. Luas toko cenderung sempit
4. Jaringan. 
5. Keterbatasan modal. 
6. Rantai distribusi masih panjang 
untuk sebagian produk. 
1. Memanfaatkan bantuan KUR dan laba penjualan
untuk memperbaiki kekurangan toko. 
(O4,O5,O6,O7,W1,W2,W3,)
2. Memperluas jaringan dan mencari pasokan 
barang di tempat yang murah. ( O3,O8,W4,W6 )
1. MeningkatkanKualitas






Pelanggan, adalah aset besar bagi setiap toko retail. Dengan 
menjaga dan menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan, 
tetntunya menjadi modal yang besar untuk toko kelontong agar 
tetap bertahan dalam persaingan bisnis retail. 
2) Pertahankan imege toko.
Toko kelontong identik dengan harga barang dagangannya yang
relatif murah. Predikat toko kelontong yang murah merupakan hal
yang penting, karena jika pelanggan sudah memberi predikat toko
kelontong murah akan sangat membantu kesuksesan penjualan.
3) Pembuatan standarisasi pelayanan.
Permasalahan yang sering dihadapi oleh pelaku bisnis toko
kelontong adalah hutang para pelanggan. Hutang pembeli yang
menumpuk, dapat mengganggu perputaran uang untuk usaha.
Maka untuk menghindari ancama tersebut pemilik toko harus
membuat standarisasi pelayanan seperti larangan hutang, batasan
hutang dll.
c. Strategi W-O (Divestment/Investment).
1) Memanfaatkan bantuan KUR dan laba penjualan.
Modal merupakan permasalahan utama ritel tradisional dalam
upaya mengembangkan usahanya. Dalam hal ini tentunya pelaku
bisinis ritel tradisional harus bisa memanfaatkan adanya bantuan
KUR untuk memperbaiki kekurangan dari tokonya.
2) Memperluas jaringan dan mencari pasokan barang di tempat yang
murah.
Apabila hubungan kemitraan antara toko dan distributor sudah
terbentuk maka pemasok akan menyediakan produk secara
kontinyu dengan harga yang murah. Toko tidak perlu lagi mencari
barang daganganya kemana - mana. Kondisi ini tentunya
memudahkan toko karena hanya fokus menjual, dan produk sudah
diantar secara rutin.
d. Strategi W-T (Damage Control)
1) Meningkatkan Kualitas Pelayanan Sebagai Upaya dalam
Mempertahankan Pelanggan.
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Kualitas pelayanan adalah strategi pemasaran yang tidak perlu 
mengeluarkan biaya. Dengan meningkatkan kualitas pelayanan 
akan mempengaruhi keputusan pelanggan untuk tetap berbelanja 
di ritel tradisional atau beralih ke ritel modern. Kualitas layanan 
yang konsisten akan membuat pelanggan tetap bertahan. 
2) Membuat standarisasi pelayanan.
Strategi ini bertujuan untuk membuat batasan hutang bagi
pembeli. karena hutang pembeli yang menumpuk merupakan
ancaman bagi keberlangsungan usaha toko kelontong. Dengan
adanya standarisasi pelayanan maka hutang pembeli bisa di
kendalikan.
4. PENUTUP
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh fenomena persaingan pasar tradisional 
dengan pasar modern. Menjamurnya ritel modern jika dilihat dari sisi bisnis 
dan profesionalisme bukanlah suatu masalah. Namun demikian, banyak pihak 
yang dirugika dari kemunculan ritel modern. Secara khusus penelitan ini 
bertujuan untuk menganalisis potensi daya saing dan merumuskan strategi 
meningkatkan daya saing pasar tradisional di Sukoharjo. 
Berdasarkan analisis Berlian Porter, pasar tradisional (toko kelontong) 
memiliki keunggulan yang didukung oleh kondisi faktor, kondisi permintaan, 
industri terkait dan pendukung, peran pemerintah dan kesempatan.  Strategi 
yang dapat direkomendasikan adalah 1) Strategi S-O: membangun konsep one 
stop shopping dan tetap menggunakan sitem tradisional, tidak swalayan. 2) 
Strategi S-T: menjaga dan menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan, 
pertahankan imege toko dan membuat standarisasi pelayanan. 3) Strategi W-
O: memanfaatkan bantuan KUR dan laba penjualan untuk memperbaiki 
kekurangan toko serta memperluas jaringan dan mencari pasokan barang di 
tempat yang murah. 4) Strategi W-T: meningkatkan kualitas pelayanan 
sebagai upaya dalam mempertahankan pelanggan, dan membuat standarisasi 
pelayanan. 
Ritel tradisional (toko kelontong) harus lebih memperhatikan kenyamanan 
konsumen dan peka terhadap persaingan. Dukungan dari Pemerintah Pusat 
11 
dan Daerah baik berupa alokasi dana bantuan maupun kebijakan yang adil 
dan tidak tumpang tindih diharapkan dapat membantu perbaikan daya saing 
pasar tradisional.  
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